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La presente memoria, pretende evaluar la factibilidad de ofrecer un servicio 
de consultoría basado en una solución focalizada en CPM aplicado a las empresas de la 
industria de la construcción para la gestión de proyectos en sus diferentes procesos, 
gracias a una herramienta de inteligencia de negocios. 
La industria de la construcción es uno de los motores principales que 
impulsa el desarrollo y el progreso de la comunidad nacional. Los “productos” de la 
construcción afectan de forma directa al desempeño de la sociedad, y son utilizados 
intensivamente por todos los miembros de ella. 
 Actualmente, se prevé un negativo panorama para este sector según la 
Cámara Chilena de la Construcción (CChC), así dan cuenta las proyecciones que entregó 
este gremio, donde, la Disminución de los ingresos familiares, mayor desempleo, más 
restricciones para acceder a créditos y un creciente pesimismo empresarial y de los 
consumidores aparecen como los principales factores del menor crecimiento de la 
industria. (Informe MACH 44 proyecciones 2016 sector construcción, Julio 2016) 
Según este panorama, las tecnologías de la información permitirían dominar 
la incertidumbre de los cambios aumentando la disponibilidad y capacidad de tratar la 
información y por ello, sus beneficios aportarían a la reducción costos, mayor 
productividad, precisión e integración multidisciplinaria de las distintas áreas que 
caracteriza al sector. 
Es por esto que optimizar el desempeño y desarrollar mejores prácticas que 
aumenten el valor de gestión han sido grandes desafíos para la industria, dado que no 
existe una madurez para aprender a utilizar estos datos a favor del negocio, o bien, no se 
logra transformar la información en inteligencia corporativa, no se alcanzan los niveles 
deseados de eficiencia y eficacia. Para obtener este nivel se pueden aplicar Gestores del 
desempeño (CPM’s), que se consiguen a través de un conjunto de mejores prácticas que 
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pretenden mejorar el desempeño de la empresa por medio de la recolección, análisis y 
monitoreo de indicadores de rendimiento, enfocado en optimizar la gestión de la 
empresa, evaluando datos como: ingresos, facturación, gastos, costos, planificación, 
presupuestación, entre otros. Teniendo como objetivo primordial ofrecer una visión 
sistemática e integrada del proyecto, para que los gestores extraigan el conocimiento 
relevante que lleven a mejores decisiones para la empresa y por consiguiente beneficios 
que se pueden representar en: Alineamiento estratégico, Planeamientos presupuestario 
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La presente memoria, pretende evaluar la factibilidad de ofrecer un servicio 
de consultoría basado en una solución focalizada en CPM aplicado a las empresas de la 
industria de la construcción para la gestión de proyectos en sus diferentes procesos, 
gracias a una herramienta de inteligencia de negocios. 
La inteligencia de negocios es el conjunto de técnicas, procesos y 
arquitectura que transforman los datos recopilados por una compañía en información 
importante y relevante para los procesos gerenciales, desde la disminución de costos, 
hasta la creación de nuevos negocios. 
Durante los últimos años, las tecnologías de la información han entregado 
múltiples herramientas para el desarrollo de programa y planificación digital de 
proyectos, lo cual pasa a constituir una tendencia relevante en el mundo de la 
construcción. 
Muchas veces la perspectiva con la que miramos la realidad es un factor 
crucial a la hora de dar una posible solución correcta a un problema que tenemos 
enfrente, es por ello que estos sistemas nos ofrecerán múltiples puntos de vistas, 
permitiéndonos mejorar nuestra perspectiva, nuestra habilidad para comprender el 
negocio, y, por consiguiente, agregarle valor a nuestra oferta. 
“Hoy en día, podemos encontrar muchas opciones para mejorar la gestión 
al interior de las empresas, mucho mejor si la apuesta es por el excelente manejo de la 
información y por facilitar la toma de decisiones”.  




I.1 Importancia de resolver el problema  
La industria de la construcción es uno de los motores principales que 
impulsa el desarrollo y el progreso de la comunidad nacional. Los “productos” de la 
construcción afectan de forma directa al desempeño de la sociedad, y son utilizados 
intensivamente por todos los miembros de ella. 
La característica central de este sector es el comportamiento productivo 
“inestable” que presenta, es decir, es un área netamente sensible a los cambios que 
experimentan los ciclos económicos, repuntando con lentitud en los periodos de 
expansión y siendo afectada, en cambio, en mayor proporción durante los tiempos de 
recesión, en comparación al promedio de los otros sectores. (Revista Ingeniería de 
Construcción, N°11, 1991) 
Actualmente, se prevé un negativo panorama para este sector según la 
Cámara Chilena de la Construcción (CChC), así dan cuenta las proyecciones que entregó 
este gremio, donde, la Disminución de los ingresos familiares, mayor desempleo, más 
restricciones para acceder a créditos y un creciente pesimismo empresarial y de los 
consumidores aparecen como los principales factores del menor crecimiento de la 
industria. (Informe MACH 44 proyecciones 2016 sector construcción, Julio 2016) 
Según este panorama, las tecnologías de la información permitirían dominar 
la incertidumbre de los cambios aumentando la disponibilidad y capacidad de tratar la 
información y por ello, sus beneficios aportarían a la reducción costos, mayor 
productividad, precisión e integración multidisciplinaria de las distintas áreas que 
caracteriza al sector. 
Es por esto que optimizar el desempeño y desarrollar mejores prácticas que 
aumenten el valor de gestión han sido grandes desafíos para la industria, dado que no 
existe una madurez para aprender a utilizar estos datos a favor del negocio, o bien, no se 
logra transformar la información en inteligencia corporativa, no se alcanzan los niveles 
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deseados de eficiencia y eficacia. Para obtener este nivel se pueden aplicar Gestores del 
desempeño (CPM’s), que se consiguen a través de un conjunto de mejores prácticas que 
pretenden mejorar el desempeño de la empresa por medio de la recolección, análisis y 
monitoreo de indicadores de rendimiento, enfocado en optimizar la gestión de la 
empresa, evaluando datos como: ingresos, facturación, gastos, costos, planificación, 
presupuestación, entre otros. Teniendo como objetivo primordial ofrecer una visión 
sistemática e integrada del proyecto, para que los gestores extraigan el conocimiento 
relevante que lleven a mejores decisiones para la empresa y por consiguiente beneficios 
que se pueden representar en: Alineamiento estratégico, Planeamientos presupuestario 
preciso, reducción de riesgos, evaluación del desempeño y visión compartida. 
I.2 Breve discusión bibliográfica 
Dentro de los beneficios principales que presenta las TI en la construcción, 
Menores costos, tiempos de ejecución de obras más reducidos, aumento en la 
productividad e integración multidisciplinaria de las distintas áreas, son medios claves 
que permiten a las empresas a ser más rápidas y efectivas en el desarrollo de los 
proyectos. Así Explica Carlos Recabarren, Secretario General de la Asociación Chilena 
de Tecnologías de la información, ACTI, en su entrevista a Revista EMB Construcción: 
“Principalmente, Cambió los flujos de trabajo en el 
desarrollo de proyectos; las Tecnologías de la información, o TI, 
como se les denomina, es un instrumento transversal. Por lo tanto, 
también lo es la forma en que ha sido adoptado en los diversos 
sectores económicos, como por ejemplo, en el mundo de la 
construcción.” (Entrevista a Secretario General, Revista EMB, 2012) 
Para el trabajo de los arquitectos el uso de estas herramientas es 
fundamental, ya que “cambia muchos paradigmas y lo sigue haciendo conforme 
aparezcan nuevas tecnologías, software y tendencias”, así afirma Paulo Koichiro, 
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Arquitecto de la Universidad de Chile y miembro del Comité Tecnológico del Colegio 
de Arquitectos.  Coincidiendo con la realidad de Javiera Contreras, que declara: 
“El dibujo en papel diamante, con lápices de distinto 
grosor y el uso de una ‘Gillette’ para borrar los errores está 
absolutamente obsoleto.” (Entrevista Paulo Koichiro, 2012) 
Definitivamente, en la experiencia de práctica de Javiera, estas tecnologías 
son útiles para todo el desarrollo del proyecto, desde el dibujo de planos en 2D y 3D, 
hasta la elaboración rápida de presupuestos, mejorando la producción de proyectos, 
abordando la exploración de nuevas formas arquitectónicas y favoreciendo la 
integración de las diferentes especialidades involucradas en las obras y de esta manera 
ayudar a las diferentes disciplinas ser más transversales. 
I.3 Contribución del trabajo 
El proyecto estudiará la factibilidad de ofrecer un servicio basado en un 
servicio de consultoría de CPM aplicado a las empresas de la industria de la 
construcción, lo que implica que se identificarán diversos factores por el cual estas 
tecnologías de información no son utilizadas en gran parte por las empresas de la Región 
Metropolitana, para esto se identificará y se caracterizará el mercado de las tecnologías 
de la información, específicamente la herramienta de Inteligencia de Negocios y 
aplicación de CPM, en cuanto a la implementación, costos y beneficios asociados. 
Además, se identificará el mercado potencial de clientes del rubro de la 
construcción, con el fin de determinar sus necesidades y su percepción de esta 
tecnología. 
La adopción este tipo de aplicación de CPM con herramienta BI es poco 
común en la industria, realizar un estudio de estas características es muy importante, ya 
que el mercado está demandando más control, productividad y eficiencia de sus 
proyectos, en vista que el sector cada vez se industrializa más. 
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I.4 Objetivos del estudio 
La industria de la construcción de infraestructura se encuentra altamente 
desarrollada desde el punto de vista técnico, pero todavía quedan espacios respecto a la 
gestión de los proyectos, es por esto, que un Modelo de Corporate Performance 
Managment aplicado a esto es una necesidad existente en la industria. 
I.4.1 Objetivo general 
Realizar el estudio de pre-factibilidad de una aplicación de Corporate 
Performance Managment Focalizado a la gestión de proyectos de infraestructura 
I.4.2 Objetivos específicos 
Estudiar la viabilidad comercial del proyecto: 
• Diseñar un plan de negocios asociado a la comercialización del 
modelo 
• Realizar un benchmarking de las mejores prácticas en la industria 
• Elaborar un estudio Técnico para la cuantificación de recursos 
necesarios para la generación del modelo 
• Elaborar un estudio Económico Financiero para la evaluación de 
factibilidad económica del proyecto 
Limitaciones y alcances del proyecto  
• Limitaciones 
Dentro de las limitaciones del proyecto en estudio, consideramos la 
dificultad para encontrar las mejores prácticas en el rubro de la construcción. 
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• Alcances 
En relación a los alcances, Demográficamente consideraremos a las 
empresas ubicadas en la Región Metropolitana y del rubro de la construcción, 
Segmentadas como “grandes” empresas en función de sus ventas según Servicio de 
Impuestos Internos. 
I.5 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
La creación de soluciones de CPM específico para la industria de la 
construcción, consiste en un arduo trabajo por conseguir las mejores prácticas de la 
industria, por lo tanto, podría generar múltiples beneficios para el sector, es por esto que 
se busca la posibilidad de patentar este modelo creado en el Instituto Nacional de 
Propiedad Industrial, que comprende: las Marcas Comerciales, Denominaciones de 
Origen, Indicaciones geográficas, Patentes de invención, Modelos de utilidad, Dibujos y 
diseños industriales, etc. Herramienta importante que funcionaría como incentivo a la 
innovación y difusión del conocimiento y la tecnología, permitiendo apropiarnos, 
gestionarlo y obtener beneficios de este Modelo. 
I.6 Organización y presentación de este trabajo 
• Estudio de Mercado 
Este punto trata sobre el estudio de la oferta y demanda del servicio 
prestado. En primera instancia se determinará el mercado objetivo y los 
comportamientos de este. A raíz de lo anterior, se propondrán diversas estrategias que 
sean de atracción por el segmento definido, en cuanto a precios, satisfacción de 
necesidad y factores diferenciadores. Por otra parte, se debe conocer el comportamiento 
de la industria o análisis externo. Esto se realizará con análisis PEST, abarcando lo 
político, económico, social y tecnológico, y un análisis de las cinco fuerzas competitivas 
de Porter, introduciendo el negocio a las reacciones de los cinco actores principales de la 
industria, cliente, proveedores, sustitutos, competidores y rivalidades. 
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• Estudio Técnico 
 En esta parte de la evaluación del proyecto, se dará una visión de los 
procesos del negocio, como el recurso humano necesario y la infraestructura. Esto se 
basa en el comportamiento del consumidor objetivo, dándole énfasis a sus necesidades. 
Asimismo, se deberá plantear la organización interna que tendrá la empresa una vez 
puesta en marcha y los procesos de negocio que manejará. 
• Estudio Económico-Financiero 
En este capítulo se comenzará a desarrollar un estudio económico financiero 
que serán los ingresos netos de la empresa, y cuanto beneficio dará el proyecto con 
respecto a otras alternativas de inversión, Acá se conjugan todos los resultados de 
estudio técnico y de mercado, para poder entregar una información financiera con un 
error acotado. 
 
• Resultado y Conclusiones 
Finalmente se discutirán los resultados entregados con la investigación, 








II. ESTUDIO DE MERCADO  
En el mercado de la construcción tiene una importancia bastante relevante en 
la economía chilena: es un sector que atraviesa transversalmente la economía, pues 
produce la infraestructura física en casi todos los sectores económicos, de hecho, estas 
características están presentes en muchos países desarrollados de la OCDE. 
En la actualidad las novedades tecnológicas han aumentado, incluyendo el 
desarrollo de computadores más pequeños, nuevos sistemas de comunicación y 
softwares amigables, pero por qué las constructoras deberían invertir en éstas TIC 
(Tecnologías de Información y Comunicación), los beneficios que implican sus 
proyectos y cómo influye en los objetivos, son dudas que surgen y como indica e Juan 
Carlos León, Gerente general de la Corporación de Desarrollo Tecnológico, CDT, de la 
Cámara Chilena de la Construcción. Responde que: “Una constructora debería invertir 
en TIC si significa una innovación en la manera que desarrolla sus procesos 
productivos, es decir, si agrega valor, reduciendo costos, tiempo y ofreciendo mayor 
confiabilidad y seguridad de la información que proporciona”. 
En relación a la oferta, han surgido varios agentes que proponen como 
solución integrar Corporated Performance Management en arquitectura Bussines 
Intelligence. Como es señalado en “NUCLEUS RESEARCH” “Cambia 
significativamente la rentabilidad de inversión (ROI). La adopción de estas 
herramientas mejora la visibilidad y toma de decisión estratégica, debido a que las 
tareas operativas como: planificación, presupuestación y pronóstico, exceden las 
capacidades de las hojas de cálculos básicas” 
En el mercado de CPM, los líderes en ofrecer licenciamiento, soporte e 
implementación se definen por la integración de BI y CPM, ofreciendo soluciones a 
través de la nube, mejorando el rendimiento con capacidades analíticas, planificación, 
Presupuestación, Administración de gastos, etc. En una única arquitectura. 
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Por lo tanto, para llevar a cabo el servicio, se reclutarán las mejores prácticas 
corporativas, con el objetivo de ofrecer un Modelo de solución de CPM genérico a la 
industria de la construcción, y de esta forma crear soluciones que agreguen 
diferenciación a las empresas. 
II.1 Identificación de la Industria 
II.1.1 Clientes 
La industria de la construcción está conformada por las actividades de 
edificación habitacional, edificación no habitacional y obras de ingeniería pública y 
privada para la construcción de infraestructura. En términos más específicos, el sector de 
la construcción es aquel que presta servicios de edificación, tanto de obras nuevas como 
ampliaciones, de vivienda, oficinas, locales comerciales, etc., construcción de 
infraestructura productiva en general para los otros sectores económicos tal como la 
minería, la industria, el sector eléctrico, etc., construcción de infraestructura de uso 
público general, tales como los edificios de la administración pública, las 
municipalidades, etc., y la construcción de caminos, puentes, embalses, etc. 
La tarea de organizar la construcción de edificaciones, habitacional o no, 
pública o privada, etc.  no es fácil. Los presupuestos, las cadenas de suministros, 
administración de recursos, los plazos y el número de actores involucrados puede 
resultar abrumador si no se utiliza y se gestiona la administración de información con la 
herramienta adecuada. Es por esto, que la disponibilidad y flexibilidad de soluciones 
basadas en la nube que proporcionen una capacidad predictiva y prescriptiva, mejorando 
el rendimiento con características analíticas y de planificación, es una necesidad 
existente por el cliente. 
II.1.2 Proveedores 
A nivel global, el mercado global de BI, Business Intelligence y analíticos, 
creció un 4% para acercarse a un monto de $11.600 millones de dólares en ingreso por 
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licencias, mantenimiento y suscripción, de acuerdo al estudio realizado por la consultora 
Dresner Advisory Service, que además comenta que, entre 3.500 organizaciones, con un 
total de 1.524 respuestas validadas, la dirección ejecutiva y operaciones son el mercado 
que más promueven la implementación de BI. Algunos de los proveedores más 
destacados a nivel nacional encontramos: 
II.1.2.1 Qlikview 
Qlik Ibérica, sigue el camino de BI con su tecnología patentada basada en la 
lógica asociativa residente en memoria, que realiza cálculos en tiempo real y permite a 
los profesionales del negocio una exploración intuitiva de los datos 
II.1.2.2 Cognos 
IBM Cognos Business Intelligence, se basa en una plataforma abierta de 
clase empresarial que cumple con los requisitos de Inteligencia de negocios y gestión del 
rendimiento, entregando información completa, consistente y oportuna, todo en una 
infraestructura escalable 
II.1.2.3 TM1 
IBM Cognos TM1, es una plataforma de software de planificación 
empresarial que transforma todo el ciclo de planificación: desde establecer objetivos y 
elaboración de presupuestación hasta la creación de informes, tablas de puntuación, 
análisis y previsión. Es capaz de analizar datos y crear modelos, incluyendo modelos de 
rentabilidad. 
II.1.2.4 Prophix 
Prophix es una plataforma de Administración del Desempeño que incluye 
integración total, seguridad, escalabilidad, bajo y de fiable mantenimiento. Satisfaciendo 
necesidades de las áreas financieras y reduciendo al mínimo los requerimientos de 
soporte y mantenimiento, incluyendo depto. de TI. 
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II.1.2.5 BOARD 
BOARD International es un proveedor global de software de “Business 
Intelligence” y “Performance Management”. Fundada en 1994, ha ayudado a 3000 
empresas a mejorar la efectividad en la gestión de toma de decisiones, proporcionando 
una solución continua para el soporte, control y gestión de procesos fundamentales 
como: Presupuesto, Planificación y Pronóstico; Modelización de Rentabilidad y 
Optimización; Simulación y Analisis “What-if”, etc. (BOARD 10 “El futuro de la toma 
de decisiones”, 2016) 
II.1.3 Recursos humanos 
El recurso humano necesario para la utilización de software, necesariamente 
deben ser personas tituladas de la carrera Ingeniería Civil Industrial, que, según 
muestran los últimos datos del año 2015 de Mifuturo.cl, Actualmente se encuentra un 
universo de más de 4.000 alumnos titulados que con sus conocimientos estarían apto 
para el uso, donde, se representa en el gráfico, más del 50% son del género masculino. 
Específicamente, como se muestra en el gráfico, en Chile se ha titulado un 
total de 4.218 personas en donde, de los géneros femenino y masculino se tiene 1.024 y 
3.194 respectivamente durante el año 2015, egresando de la carrera Ingeniería civil 
Industrial en todas sus jornadas. 
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Figura II-1 Numero de Titulados Ing. Civil Industrial 2015 
 
Fuente: Mi Futuro.cl 
 
II.1.4 Consultoría Empresarial 
Según se prevé en un nuevo estudio elaborado por Kennedy Consulting 
Research & Advisory, Latin America Consulting Marketplace (Marketwire, Julio 2010), 
la industria de la consultoría de Chile experimentaría, en esos tiempos, un crecimiento 
de sus ingresos durante el periodo 2009 al 2015. Esto es en consecuencia de la 
penetración de la consultoría en Chile que se compara favorablemente con sus países 
vecinos, donde el único factor que impediría un crecimiento más rápido, de acuerdo con 
los analistas de Kennedy, es el regular tamaño de su economía. 
En el ámbito internacional, Chile sobresale ubicado en el cuartil superior de 
sus pares globales destacando entre todos los países latinoamericanos, atrayendo 
atención gran parte de los consultores, en particular, las empresas globales con presencia 
en mercados grandes como de Brasil y México, es por esto que el impacto en Chile 
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puede lograr influir en otras naciones, en especial Perú, Ecuador y Colombia, 
provocando una expansión del mercado. 
 
Figura II-2 Cadena de Suministro 
 






II.2 Análisis estratégico 
II.2.1 Análisis Macroentorno 
En este análisis se pretenderá contextualizar el medio en el cual se 
implementará el proyecto y permite plantear posibles estrategias en el caso que se 
modifiquen algunas de los factores. (Políticas y legales, Sociocultural, Económico 
Tecnológico) 
II.2.1.1 PESTEL 
En el análisis de factores externos del negocio, podemos encontrar que el 
que presenta el mayor porcentaje de atractivo son los factores de mercado. Los tamaños 
del mercado junto con su diferenciación conforman un mercado bastante llamativo, 
presentando un tamaño alrededor de 30 mil empresas en el rubro de la construcción en la 
zona central de Chile, según los últimos datos del año 2015 presentados por el servicio 
de impuestos internos. 
Durante los últimos años muchos proyectos están reactivándose y se espera 
para este año un aumento significativo de la actividad constructiva, mas no este 
crecimiento acelerado en la cantidad de proyectos y en el flujo de operaciones no ha ido 
acompañado de un aumento en el uso de herramientas de gestión, por lo tanto, se espera 
una gran tasa de crecimiento de esta debido su interesante retorno de la inversión, 
claridad en las utilidades de sus proyectos y ahorros significativos. 
En acciones gubernamentales y factores tecnológicos existen protecciones y 
regulaciones que aportan en la implementación de la aplicación en la industria 
permitiendo patentar dichas aplicaciones, tal y como dice la INAPI: 
“Se puede patentar todo aquello que, siendo totalmente 
nuevo y desconocido, tiene además aplicación industrial y soluciona 
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un problema técnico en la industria y como tal, puede ser, por 
ejemplo, un aparato, un mecanismo, procedimiento, instrumento etc.” 
En la Construcción, Específicamente en las obras se emplean software de 
Planificación y control, bases de datos, soporte para el control de suministros y apoyos 
para el abastecimiento, entre otros. Pese a los avances tecnológicos, las aplicaciones más 
sofisticadas aún están relegadas de las obras de mayor envergadura porque los costos de 
estas herramientas exceden en ocasiones con el presupuesto de la empresa, debido que 
no cuentan con la liquidez necesaria para la adopción, aun así, existe una gran 
diferenciación de mercado interesante. 
II.2.2 Análisis Microentorno 
Para el análisis del microentorno se desarrollarán las cinco fuerzas 
competitivas de PORTER para determinar la rentabilidad del mercado, evaluando los 
objetivos y recursos frente a las fuerzas que rigen la competencia industrial. Para esto se 
realizará un método cualitativo, el que consta de una evaluación numérica del 1 al 5 para 
catalogar los escenarios. 
II.2.2.1 PORTER 
Que una empresa tenga éxito o no, actualmente pasa por analizar y conocer 
las decisiones más adecuadas, las crisis económicas que han ocurrido hacen que las 
empresas se resguarden y que ahora busquen soluciones que transformen su negocio e 
incremento de sus márgenes, es por esto que el Business Intelligence y el CPM 
contribuyen a mejorar la toma de decisiones correctas que puedan determinar el éxito de 
la sociedad. 
Utilizar aplicaciones como la gestión del desempeño corporativo en 
complemento con herramientas de inteligencia de negocios aporta a la diferenciación en 
comparación a las demás consultoras, favoreciendo la ventaja entre la rivalidad de 
competidores. 
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Los altos costos de cambio en la implementación del software hacen muy 
atractivo que el mercado adopte estas aplicaciones, pero en el caso contrario las 
perjudica directamente a la inversión realizada ya que no tendría retorno, requiriendo 
altos montos de capital. 
En comparación a la disponibilidad de productos sustitutos, el precio/valor 
percibido por el cliente favorece en gran medida a la implementación del software, 
aunque, a pesar de usar herramientas como Excel, que favorablemente tiene un precio 
accesible y se rige a las necesidades básicas del usuario, la interfaz y la necesidad de 
visualizar altos contenidos de información beneficia el valor en el uso de software de BI. 
II.3 Análisis de la oferta 
Muchas empresas de consultoría aportan un factor distintivo para hacer 
avanzar el proyecto empresarial tanto desde el punto de vista tecnológico como del 
análisis del negocio, partiendo desde la construcción de base de datos hasta la creación 
de sistemas de información, incluso por medio de la recolección de datos, entrevistas, 
construcción de paneles de experto y diseños de encuesta. A lo anterior se suma la 
generación de contenidos para instituciones gremiales que buscan posicionamiento o 
plantear su visión a través de los medios de comunicación, sobre temas de orden 
económico, político, tecnológico, entre otros. 
Dado que, en la mayoría de los casos, el vendedor (las Consultoras 
empresariales) del servicio conoce más y mejor el producto que el comprador, esto 
supondría una ruptura de la teoría de los precios en un sistema de competencia perfecta. 
Es por esto que existe una Asimetría de la Información, la cual es provocado por la 
fuerte relación entre la calidad del servicio, que está directamente ligado con el beneficio 
de la aplicación de la TIC, con el precio que se cobra por la prestación de este. 
Las consultoras actúan como partners de sus clientes, teniendo la 
información a tiempo gracias a sus aplicaciones que ayudan a generar soluciones al 
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instante, la cual en este caso es el más conocido de los tres niveles que es Cloud 
Computing, lo que suele tener como objetivo que el cliente final utilice el software para 
ayudar, mejorar o cubrir algunos de los procesos de la empresa, de forma 
complementaria a los servicios de consultoría, implementación, capacitación y soporte 
ofertados por parte del vendedor. 
Los beneficios que traería consigo la adquisición de estos servicios es que el 
consumidor, es este caso las empresas de construcción, se despreocupa del 
mantenimiento, puede acceder desde cualquier lugar y momento, la implementación es 
de corto plazo, por consiguiente, ayudaría a tener beneficios sobre el mayor control de la 
gestión de proyectos. 
Debido a que muy pocas empresas comparten un mismo mercado global, 
pero sus servicios están diferenciados, ya que cada uno ofrece soluciones específicas, de 
manera tal que cada uno de ellos ocupa un “posicionamiento” diferente, se podría llamar 
Oligopolio Diferenciado, lo que facilitaría el mantenimiento de un cierto nivel de 
equilibrio en relación al mercado de la Consultoría Empresarial. tal como lo muestra La 
Matriz de la SITUACIÓN DE LA COMPETENCIA, que califica los mercados en 
función de dos variables: Numero de Ofertantes que participan y el Nivel de 
Diferenciación. 
 













Figura II-3 Matriz Situación de Competencia 
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II.3.1 Competencia 
Las empresas que actualmente prestan servicios de asesoría empresarial, 
consultorías, soluciones computacionales, informáticos, entre otros. Son: 
II.3.1.1 Accenture Consulting Chile 
Accenture Limitada es una empresa multinacional dedicada a la prestación 
de servicios de consultoría, servicios tecnológicos, y de outsourcing. Las líneas de 
trabajo llamadas por “Accenture Worforces”, atienden a clientes en las áreas de 
consultoría, tecnología y subcontratación, así como propia de la empresa.  
Estas son: 
• Consulting: este se enfoque en consultoría de todo tipo de gestión. 
• Operation: Este se centra en los compromisos de subcontratación en 
las áreas de negocios, informática, desarrollo y soporte de 
aplicaciones. 
• Digital y Technology: Se centra en habilidades tecnológicas 
específicas que se necesitan para ejecutar proyectos o acuerdos. 
• Strategy: Enfoque en la gestión y apoyo a todas las actividades del 
negocio, ya sea: jurídica, de servicios, mercadotecnia o gestión 
financiera del cliente 
II.3.1.2 Everis Chile S.A 
Empresa de consultoría multinacional de origen español que trabaja en 
proyectos de desarrollo de negocio, estrategia de negocio, mantenimiento de 
aplicaciones tecnológicas y Outsourcing. El grupo empresarial, trabaja con más de 
180.000 profesionales repartidos por Europa, EE.UU y Latinoamérica. Este grupo cubre 
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los sectores de Telecomunicaciones, entidades financieras, Industria, Utilities y Energia, 
Banca, Seguros, Administración Pública y Sanidad. 
II.3.1.3 MEVTECHNOLOGY 
Empresa de consultoría que lleva 5 años ofreciendo soluciones de negocios 
en SAP y otras plataformas tecnológicas, buscando mejorar procesos de sus clientes a 
través de la aplicación de Ingeniería Industrial, logrando transformar a las 
organizaciones más ágiles y eficientes. Su visión es ser para sus clientes un socio 
estratégico experto en soluciones tecnológicas, basadas fuertemente en el enfoque de la 
Ingeniería Industrial, como también su misión es estar apoyando a sus clientes en el 
desarrollo de soluciones innovadoras, con los más altos estándares de calidad y 
compromiso. 
Las áreas de negocios principales Áreas de Negocio donde ellos brindan sus 
servicios son: 
• SAP Business Consulting: Este enfoque de optimización de 
Procesos de Negocio es su principal lineamiento para apoyar la 
cadena de valor de sus clientes. 
• Outsourcing: Esta línea de negocio contempla un equipo de 
ingenieros, que brindan servicios aplicados a todos los módulos de 
SAP y otras plataformas como Java, ASP, NET, Magic, en la 
modalidad Time and Materials, brindando así a todos sus 
requerimientos específicos de sus clientes. 
• Engineering: Este enfoque está orientado a desarrollar importantes 
rediseños, ya sea en pequeñas, medianas o grandes empresas, 
optimizando la planeación y las operaciones bajo el enfoque de 
Supply Chain y todo lo que contribuye en la creación de valor del 
producto. 
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• Software Factory: Mediante esta interfaz se realizan proyectos de 
consultoría técnica en diferentes lenguajes de programación, 
principalmente ABAP, Java, ASP, .NET, Magic, Entre otros. 
 
II.4 Análisis de la demanda  
Se entiende por demanda al nivel de necesidades que tienen las empresas del 
rubro, la cual adopción de tecnologías de la información es una necesidad existente para 
las empresas que buscan mayor dominio, capacidad y análisis de la información. 
Para establecer un buen análisis de esta, tendremos como objetivo general 
medir las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado, como estos pueden 
participar para lograr la satisfacción de dicha demanda. 
La demanda funciona a través de los siguientes factores: 
• Necesidad real servicio 
El uso de la TI en construcción es fundamental en el trabajo actual, 
beneficiando en menores costos, tiempos de ejecución de obras más reducidos, mayor 
productividad, precisión e integración multidisciplinaria que contempla un proyecto 
arquitectónico (EBM Construcción, Agosto 2012) 
“Principalmente cambia los flujos de trabajos en los desarrollos de 
proyectos, las TI son un instrumento transversal; por lo tanto, también es la forma en 
que ha sido adoptado los diversos sectores económicos, como, por ejemplo, el de la 
construcción” (Carlos Recabarren, Secretario General De la Asociación Chilena de 
Tecnologías de la Información, ACTI, EBM Construcción, Agosto 2012). 
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• Nivel de adquisición de la población 
Según datos del servicio de impuestos internos, del año 2005 al 2015 ha 
tenido un incremento sostenido en la cantidad de empresas en el rubro de construcción 
de la región metropolitana, presentando este último año un total de 35.241 empresas 
catalogadas como “Grandes Empresas” en función de sus ventas. Dato importante a la 
hora de segmentar las empresas como potenciales clientes que tienen liquidez 
demostrable para poder adquirir este tipo de tecnologías de la información. 
 
Figura II-4 N° de Empresas de Infraestructura en la Región Metropolitana 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se puede demostrar en el gráfico, la aparición de empresas de 
infraestructura en la Región Metropolitana ha tenido una tendencia de crecimiento lineal 
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con un con un R cuadrado bastante cercano a uno, por lo cual, dado su alto índice de 
probabilidad, se espera que para los próximos años aumente en las mismas proporciones. 
En la función se puede describir una variable explicativa “X” que es el año y 
esta depende de una variable explicada “Y” que, como se muestra en el gráfico, es el 
número de Empresas Grandes de infraestructura en la región metropolitana. 
Para tener un análisis más completo de la tendencia lineal estimada de los 
datos, se realiza la estimación de estos a través de la función representada como: 
Y = 1.430,827*X - 2.847433,27 
Reemplazando cada año en la variable dependiente X de la función obtenida, 
podemos analizar la diferencia que se produce entre el número de empresas Grandes de 
infraestructura de la Región Metropolitana y en Nro. de empresas estimadas por la 
función, la cual el porcentaje de error es bastante mínimo. 
 
Tabla II-1 Estimación Número de Empresas de la RM 
AÑO (X) Y Real Y Estimado % Error 
2005  21.630   21.375  -1% 
2006  23.486   22.806  -3% 
2007  24.964   24.237  -3% 
2008  25.799   25.668  -1% 
2009  25.992   27.099  4% 
2010  27.020   28.530  6% 
2011  28.732   29.960  4% 
2012  31.571   31.391  -1% 
2013  33.672   32.822  -3% 
2014  35.718   34.253  -4% 
2015  35.241   35.684  1% 
Fuente: Elaboración Propia 
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Es por esto, dado que el porcentaje de error es un valor bastante aceptable, se 
puede pronosticar el número de empresas que existirían durante los años 2016 al 2024: 
 












Fuente: Elaboración Propia 
 
Según señala la tabla anterior (Tabla II-III), para el año 2018 se pronostican 
39.976 empresas de infraestructura, la cual como primera instancia se determinó captar 
un 0,04% de este, que corresponden a 2.680 Empresas de Infraestructura de la Región 
Metropolitana, donde su buscará tener un contacto con los clientes, vía Mail o 
telefónico, para luego programar una reunión preliminar, donde se enseñará el DEMO 
del servicio. Luego de la aprobación de esta, se realizará una reunión técnica donde se 
hará el levantamiento de los requerimientos por parte de cliente. Para finalmente 
ofrecerle una propuesta de solución que se espera que se cierre el trato con éxito.  
A continuación, se muestra la cantidad de Demanda que adoptaría el 
producto durante los próximos siete años: 
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2018 39.976 0,03% 12 
2019 41.407 0,06% 25 
2020 42.838 0,12% 51 
2021 44.269 0,15% 66 
2022 45.699 0,17% 78 
2023 47.130 0,19% 90 
2024 48.561 0,2% 97 
Fuente: Elaboración Propia 
La tabla anterior nos entrega la demanda esperada para los próximos 7 años, 
lo cual, con estos antecedentes, se deben considerar todos los factores necesarios para la 
entrega satisfactoria del producto, es decir, Recurso Humano a cargo, planificación de 












II.5 Estrategia de negocios 
Para la estrategia de negocios, se desarrollará la metodología Canvas 
partiendo por la idea de una propuesta de valor que debe ser comunicada a los 
potenciales clientes. Esto conllevará necesariamente a definir la disponibilidad de 
recursos y por consiguiente a establecer relaciones con agentes internos o externos. Es 
por esto que se desarrollarán los nueves módulos que son: 
 
II.5.1 Segmentos de Clientes 
El servicio de implementación de aplicación de CPM está destinada a 
empresas de Infraestructura que, según sus ventas (SII.cl) son denominadas como 
grandes empresas, la cual necesariamente deben ya tener implementado un sistema ERP. 
Empresas de construcción que se encuentren ubicadas en la Región 
Metropolitana, donde sus principales necesidades se centren en la capacidad de, obtener, 
diseñar, analizar y tratar la información relevante para la gestión del desempeño 
corporativo, aplicada a la arquitectura de BI. 
II.5.2 Propuesta de Valor 
El sistema de BI ayuda a recoger información desde cualquier fuente, sin 
importar su forma o fondo, permitiendo observar lo que le está ocurriendo a la empresa 
en todos los niveles organizativos partiendo de información histórica, hasta lo que 
sucedió hace meses, y, paralelamente, CPM permitirá ligar las líneas estratégicas de una 
empresa a los planes de ejecución haciéndola llegar a los sistemas operacionales, es 
decir, traducirá la estrategia en términos operativos, agregando valor a gestión 
empresarial, provocando entonces una disminución de costos. 
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El modelo de solución de CPM para el sector de infraestructura, se basará en 
un modelo genérico, esto quiere decir, que se conseguirán las mejores prácticas 
corporativas a modo de ejemplo, y en consecuencia podrían ser adoptadas por todo tipo 
de empresa del sector definido, lo cual durante su ejecución puede podrían cambiar, pero 
el servicio ofrecido se basará en un modelo específico para la solución corporativa. 
II.5.3 Canales 
La manera en que se establecerá contacto con el cliente será de manera “in-
situ”, es decir, visitando de forma presencial a los consumidores, la cual se le ofrecerá el 
producto después de analizar las necesidades requeridas por este. 
También los canales de distribución que se usarán para llegar al target, serán 
principalmente en eventos y ferias de tecnologías de la información, soluciones 
corporativas, charlas, o afines. 
II.5.4 Relación con el Cliente 
Debido al altos costos de implementación, HH, capacitación y licencias que 
deben desembolsar los clientes, se puede determinar que la relación se bastante cercana 
y al largo plazo, a través de plataforma web (on-line). 
II.5.5 Fuentes de ingreso 
Las fuentes de ingresos que presenta el proyecto principalmente son los 
ingresos por servicio de: 
• Licencias 
• Implementación. 
• Modelo CPM. 
• Capacitación de personal. 
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• Soporte. 
• Post-Servicio (Asesorías). 
II.5.6 Recursos claves 
Dentro de los recursos que se necesitan para entregar la oferta, se centrará en 
el producto que entrega el socio estratégico, que son los que brindarán el software de 
inteligencia de negocio y todo lo necesario para su funcionamiento, pero además no 
menos importante este debe tener aplicaciones de Gestión del desempeño. 
Otros recursos bastantes significativos para el desarrollo del servicio, es el 
recurso humano como ya fue definido en el capítulo I Introducción, donde con sus 
habilidades y competencias, serán los encargados de realizar levantamientos de 
información, Gestión y análisis de las necesidades requeridas por los clientes, para 
posteriormente generar el Modelo de CPM. 
II.5.7 Actividades clave 
La actividad clave identificada es generar un modelo de CPM genérico para 
la industria de la construcción, por lo tanto, actividad clave también es la recopilación de 
las mejores prácticas de las corporaciones, de tal forma que éstas sean representativas de 
la población total. 
II.5.8 Asociaciones clave 
Los socios principalmente necesarios para el negocio serán los proveedores 
del software, punto importante ya que están directamente relacionado con los costos del 
proyecto y por consiguiente el precio de venta de este. 
II.5.9 Estructura de costos 
Los costos involucrados en la ejecución del negocio, en un orden 
descendente, se pueden determinar como Recurso Humano reclutado para el desarrollo 
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del proyecto, licencias de software e infraestructura de comunicación para la relación 








Figura II-5 Herramienta Modelo de Negocio Canvas 
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II.6 Plan de marketing 
II.6.1 Producto 
Las empresas necesitan aprender a utilizar los datos recolectados a favor del 
negocio, transformando información en inteligencia corporativa. Ese nivel de eficiencia 
y eficacia puede obtenerse a través de la aplicación de un Modelo de CPM, optimizando 
el desempeño y desarrollando las mejores prácticas de gestión de la industria. Por lo 
tanto, se ofrece un servicio de consultoría, incluyendo todos los factores que tienen 
asociados a su inversión. 
II.6.2 Precio 
En relación al precio, las empresas de infraestructura de la Región 
Metropolitana han aumentado sus ventas en el último tiempo. Se estima, a través de su 
crecimiento anual compuesto (CAGR = 7%), que las ventas sigan aumentando en esta 
misma proporción, la cual, en relación a la encuesta de investigación realizada por el 
alumno a personas con altos cargos de la Región metropolitana, en relación a sus ventas, 
más del 50% estaría dispuesto a invertir entre un 0,1 y 15%, según muestra la siguiente 
figura 
Figura II-6 Porcentaje Dispuesto a Invertir en BI 
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II.6.3 Plaza 
La distribución del servicio ofertado por el negocio será a través de Cloud 
Computing (Solución en la Nube), la cual mantendrá en contacto de manera on-line a los 
usuarios con las aplicaciones informáticas, es por esto que nuestros clientes podrán 
acceder a una mayor disponibilidad de servicios, continuidad operativa, eficiencia 
económica, procesamiento y almacenamiento de datos las 24 horas del día. 
II.6.4 Promoción 
Los medios de comunicación que se utilizan como intermediario para ofrecer 
el servicio será puerta a puerta, lo que se conoce como “Venta Consultiva”, la cual se 
basa en una indagación basado en preguntas ejecutadas por el vendedor que está 
prospecto a solucionar un problema o alcanzar las metas requeridas por los clientes, y así 




III. ESTUDIO TÉCNICO  
Este estudio técnico permitirá analizar el proceso prestación de servicio del 
modelo CPM, desde que comienza el contacto con el cliente hasta que se realiza la 
implementación y análisis del servicio prestado. 
Se determinará la dotación del personal necesaria y su estructura 
organizativa para el correcto funcionamiento de los servicios y los estudios a realizar 
para satisfacción del cliente. 
Definir estos procesos y sus costos nos permitirá determinar la capacidad 
necesaria que tiene el proyecto para satisfacer la demanda, específicamente los recursos 
humanos disponibles y necesarios para el servicio, insumos básicos de oficina y 
principalmente los costos de explotación que incurren en el proceso de venta. 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto  
Para la ubicación de la oficina de trabajo de los expertos, se tuvo en cuenta 
el factor más importante como las comunas donde se concentran más empresas de 
infraestructura de la provincia de Santiago de Chile, en cuanto al potencial de posibles 
clientes que tomen contacto con un vendedor y adopten los servicios ofrecidos. Para esto 
se evaluarán 3 alternativas de la Región Metropolitana que son: Santiago Centro, 






Figura III-1 Cuadro comparativo de Localización 
  




















Oficinas 0,15 5 0,75 4 0,6 5 0,75 
Cercanía con 
clientes 0,35 3 1,05 4 1,4 2 0,7 
Accesibilidad de 
M.O. 0,25 5 1,25 5 1,25 3 0,75 
Accesibilidad de 








Fuente: Elaboración Propia 
 
Los factores de peso relativo fueron determinados por el Proceso Analítico 
Jerárquico, teniendo como resultados dichas ponderaciones. Lo cual demuestra que la 
mejor alternativa de localización sería providencia con un total de 4,5. 
III.2 Identificación y descripción del proceso  
El proceso del negocio de la empresa de servicios de consultoría, 
específicamente en la iniciación del servicio, parte en el momento cuando el cliente se 
pone en contacto con el encargado, por el interés de los servicios ofrecidos, la cual la 
empresa realiza una propuesta básica donde se establecen las actividades a realizar y el 
costo asociado aproximado. 
Luego de la aceptación de esta propuesta, en la etapa de diagnóstico al 
cliente, se realiza un levantamiento de los requerimientos por parte de este, donde luego 
de un análisis detallado de los datos, posiblemente se identifiquen los problemas, para 
luego realizar la propuesta técnica (Informe Técnico). En este momento es cuando se 
inicia el proceso de servicio de consultoría. 
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Una vez aprobado, se comienza con el trabajo de elaboración de soluciones, 
evaluación de alternativas y se presenta el modelo de CPM como propuesta de solución 
al cliente. 
Como parte de la aplicación del producto, se realiza la implementación de 
este, verificando todas las medidas de ajuste que vayan apareciendo en el transcurso del 
servicio. 
Finalmente, una vez ya implementado y ejecutado el modelo de solución al 
cliente, se confeccionan planes de seguimiento y monitoreos a través de KPI’s. 
finalizando con un informe resolutorio que explica el beneficio obtenido por parte de la 
aplicación. 
 
Figura III-2 Proceso Servicio Consultoría 
Fuente: Elaboración Propia 
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III.3 Determinación de la dotación personal del proyecto  
La estructura organizativa es la encargada de definir la columna vertebral de 
la empresa en la cual se definirán los cargos de trabajo, sus funciones y las competencias 
necesarias que debe tener el personal para la gestión del cargo, además con esto se 
establecerá las líneas de autoridad y con ello representar la comunicación vertical y 
horizontal de cada uno de los integrantes de la empresa. 
En una corporación generalmente se pueden distinguir tres tipos de niveles 
jerárquicos: Estratégico, Táctico y Operativo. 
En el nivel estratégico se concentrarán los altos cargos de la empresa, 
quienes serán los encargados de tomar las decisiones estratégicas de la corporación, 
como también establecer los objetivos estratégicos de la misma. Para esto se requerirá 
un Gerente General, Gerente de Administración y Finanzas, Gerente de operaciones y un 
Gerente Comercial. 
En cuanto al nivel táctico se encuentran los especialistas de cada área de la 
empresa, quienes tomarán las decisiones tácticas respecto a las actividades específicas 
de cada uno, es por esto que la empresa contará con un vendedor, ingeniero de proyectos 
y un contador, lo que en medida que aumente la participación de la demanda, crecerá de 
forma proporcional este tipo de profesionales. 
Por último, se cuenta con una secretaria o persona administrativa en el 
eslabón operativo en donde estarán a cargo de las labores rutinarias de la empresa y que 





Figura III-3 Organigrama Empresarial 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Los sueldos de los trabajadores son calculados respecto a varios portales de 
búsqueda según su cargo a ejercer. A continuación, se puede apreciar en la tabla los 






Tabla III-1 Sueldos del Personal 
Departamento Cargo Remuneración 
Gerencia 
Gerente general   $       4.000.000  
Secretaria  $           600.000  
Total Dpto. CLP    $       4.600.000  
Administración y Finanzas  
Gerente Adm. y Fin.   $       2.900.000  
RR.HH.  $           750.000  
Finanzas  $           750.000  
Contabilidad  $           750.000  
Total Dpto. CLP    $       5.150.000  
Comercial 
Gerente Comercial   $       2.500.000  
Ejecutivo de venta  $           750.000  
Marketing   $           600.000  
Total Dpto. CLP    $       3.850.000  
Operaciones  
Gte. de operaciones  $       3.100.000  
TI  $       1.800.000  
Total Dpto. CLP    $       4.900.000  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Además, se debe considerar que este sueldo es solo referencial debido a los 
cambios que puede tener la organización, también estos montos son reajustables según 





III.4 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos  
La elección de la localización optima del proyecto es considerablemente 
influyente para determinar la disponibilidad de suministros e insumos, la localización 
escogida para este proyecto debe contar con la disposición de los suministros básicos 
para el funcionamiento de la oficina, como el agua, luz y gas, que son cancelados en los 
gastos comunes del edificio. 
Con respecto a los insumos a utilizar por parte del personal, es necesario 
contar con las principales herramientas de trabajo, que en este caso sería: computadores, 
licencias, arriendos y artículos de oficina. 
 
 
Tabla III-2 Insumos de Oficina 
Activo Valor ($) Cantidad Valor Total ($) 
Artículos de Oficina 1.359.000 1 1.359.000 
Computadores 250.000 6 1.500.000 
Artículos de Cocina 370.000 1 370.000 
Utensilios de baño 30.000 1 30.000 
Comedor 350.000 1 350.000 
Aire Acondicionado 150.000 2 300.000 







El insumo fundamental y además uno de los principales costos que tiene el 
proyecto para prestar los servicios de CPM son las mencionadas anteriormente licencias 
de software. 
Tabla III-3 Costo Anual Licencias de Software 
Tipo Cambio $626 Costo 
Licencias Precio Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 
ENGINE/SERVE
R $15.000 $180.000 $375.000 $765.000 $990.000 $1.170.000 $1.350.000 $1.455.000 
POWER USER $3.000 $36.000 $75.000 $153.000 $198.000 $234.000 $270.000 $291.000 
LITE+ $1.000 $48.000 $100.000 $204.000 $264.000 $312.000 $360.000 $388.000 
LITE  $300 $21.600 $45.000 $91.800 $118.800 $140.400 $162.000 $174.600 
 
Total 






















IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO  
Se debe expresar en términos monetarios todos los análisis realizados en el 
estudio técnico, en términos de cantidad de materia prima, desechos, cantidad de mano 
de obra, número y capacidad de los equipos, etc. Se debe calcular la rentabilidad de la 
inversión en términos de los índices más utilizados. Se deben identificar los riesgos 
asociados al comportamiento del mercado, al uso de las tecnologías, la asertividad del 
cálculo de los costos de inversión y a la posible rentabilidad económica inferior a la 
esperada. 
IV.1 Estudio económico  
En este estudio se analizará la información que se obtiene de los estudios 
anteriores (Mercado y Técnico) para conocer el monto de las inversiones del proyecto y 
su rentabilidad. 
Todo cálculo y análisis de este proyecto, se considerarán los siguientes 
datos: UF: 26.643,5; Impuesto a la renta de Primera Categoría: 27%; Dólar: $ 631,8. 
 
IV.1.1 Activos Fijos 
Los activos fijos son todos aquellos bienes tangibles necesarios para el 
funcionamiento de la empresa y que no varían durante el ciclo de ejecución de la misma. 
Principalmente son equipos de trabajo que necesitará la organización para 
ejecutar sus actividades laborales, estos fueron determinados por cada estación de 
trabajo que necesitará cada área del departamento: 
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Tabla IV-1 Activos Fijos 
Activo Valor Libro Vida Útil Depreciación 
Escritorio $2.258.498 3 $ 752.833 
Sillas $554.400 3 $ 184.800 
Computador $6.008.200 3 $ 2.002.733 
Artículos de oficina $825.000 3 $ 275.000 
Productos de higiene $39.000 3 $13.000 
Aire Acondicionado $705.870 3 $ 235.290 
Utensilios de cocina $29.000 3 $ 9.667 
Total CLP $10.419.968   $ 3.473.323 
Total UF UF 391,09   UF 130,36 
Fuente: Elaboración Propia 
 
IV.1.2 Costos Directos e Indirectos 
El costo directo es aquel que se puede identificar dentro de la prestación del 
servicio, por lo tanto, es viable reconocerlo, ya que es beneficioso económicamente y 
además necesario. Por otro lado, los costos indirectos no se pueden identificar muy 
fácilmente, pero se reconocen porque no forman parte directa de la fabricación del 
producto o prestación del servicio. Debido a que se trata de una prestación de un 
servicio, estos costos están determinados principalmente por la mano de obra, que son: 
Concepto Directo Indirecto 


















Gerente Comercial  
 
X 
Ejecutivo de venta X 
 Marketing  X 






IV.1.3 Costos Fijos 
Los costos fijos se pueden definir como aquellos montos que no son sensible 
a pequeños cambios en los niveles de actividad de la empresa, sino que permanecen 
invariables ante estos cambios, es decir, se deben pagar independientemente del nivel de 
operación. 
Tabla IV-2 Costos Fijos 
Concepto Nombre Costo Total 
Servicios 
Básicos 
Productos de higiene $ 39.000 
Aire acondicionado $ 705.870 
Utensilios de cocina $ 29.000 
Arriendo $ 2.499.341 
Fuente: Elaboración Propia 
IV.1.4 Capital del Trabajo 
El capital de trabajo es la cantidad de dinero que se utiliza para poner en 
marcha el negocio para que este funcione, la cual esta cantidad variará en función de la 
estabilidad de los flujos de efectivos. Este capital es necesario por la diferencia de 
tiempo que se produce en el momento en que se comienzan con los gastos, hasta que 
reciben los ingresos. Se obtiene un Capital Inicial de Trabajo de 11.454,59 UF. 
Tabla IV-3 Capital de Trabajo 
Costos Moneda Total 
Indirectos 
CLP $601.286.391 
UF UF 22.567,65 
Directos 
CLP $249.333.333 
UF UF 9.358,13 
Fijos 
CLP $5.479.800 
UF UF 215,8 
Capital de Trabajo UF 11.454,59 
Fuente: Elaboración Propia 
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IV.1.5 Inversión 
La inversión inicial para el proyecto es la suma de los activos. La siguiente 
tabla se señalan los montos en pesos y UF, dando un total de 60,99 UF. 
 
Tabla IV-4 Inversión 
   Moneda Total 
 Inversión  CLP $ 10.419.968 
  UF UF 391,09 
Fuente: Elaboración Propia 
 
IV.1.6 Ingresos 
Los ingresos de este proyecto están dados exclusivamente por los servicios 
ofrecidos de consultoría. En la siguiente tabla se muestran los ingresos esperados para 
los siguiente 7 años. 
Tabla IV-5 Ingresos 
DEMANDA 
BASE 1 2 3 4 5 6 7 
INGRESOS 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
Dda. Clientes 8 18 36 46 55 63 68 
Precio Venta 
CLP Cliente 
 $  
541.326.
240  
 $       
1.127.763.
000  
 $  
2.300.63
6.520  
 $  
2.977.29
4.320  
 $  
3.518.62
0.560  
 $  
4.059.94
6.800  














































Fuente: Elaboración Propia 
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IV.1.7 Financiamiento 
Para este proyecto se ha determinado que le financiamiento será a través de 
dos fuentes; una parte vendrá por un crédito aportado por una entidad financiera, y la 
otra a través de inversionistas. 
El crédito tendrá una tasa de colocación del 3,55%, y una duración de 7 
años. El interés fue tomado de la superintendencia de bancos y asociaciones financieras 
de Chile para los créditos inferiores a 2.000 UF y de duración de un año o más. 
IV.1.8 Tasa exigida por inversionistas 
Para el cálculo de la tasa exigida por los inversionistas se utilizaron los 
siguiendo datos: 
▪ Beta: El beta de la industria fue obtenido bajo una fuente de 2do 
orden. El beta de este proyecto es de 1,02. 
▪ Rf: La tasa libre de riesgo fue calculada mediante el promedio de los 
últimos 4 años de los bonos del Banco Central emitidos a 5 años, lo 
cual da un valor de 0,1% 
▪ Rm: La rentabilidad de mercado fue calculada mediante los datos 
entregados por el Banco Central de Chile, en donde se puede ver que 
el IPSA promedio de los últimos 10 años es de 14,23% 
▪ Rp: Mediante la fórmula del premio por riesgo, se obtuvo un valor de 
14,41% 
▪ CAMP: El modelo de precios de activos de capital da un total de 
14,51% 
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IV.1.9 Flujo de caja puro 
El flujo de caja puro del proyecto se utiliza como tasa de descuento CAMP y 
0% de préstamo, es decir, un 100% de financiamiento propio, obteniendo un VAN de 
11.094,6 UF y una TIR de 31,14%. 
Como se puede ver en el anexo el capital invertido es recuperable el último 
año, dando un flujo operacional positivo. 
IV.2 Evaluación financiera 
IV.2.1 Valor Actual Neto (VAN) 
El VAN es un indicador que permite calcular el valor presente de un numero 
n de flujo de caja a futuro. 
Para el cálculo del VAN, se utilizó la siguiente formula: 
 
En donde: 
▪ VAN = Valor Actual Neto 
▪  = Flujo de Caja del periodo i 
▪ i = periodo 
▪  = Inversión inicial 
▪ n = Periodos totales del horizonte a evaluar 
 
Al utilizar esta ecuación, se tiene que el VAN = 11.094,6 UF 
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Al ser un VAN mayor a 0, se tiene que la inversión producirá ganancias por 
encima de la rentabilidad exigida. 
IV.2.2 Tasa Interna de Retorno 
La TIR es el promedio geométrico de una inversión de los rendimientos 
futuros esperados de dicha inversión; es decir, es la tasa de descuento para el cual el 
VAN es igual a 0. En este proyecto, la TIR tiene un valor de 31,14% 
Al ser la TIR mayor a la tasa de descuento exigida por los inversionistas 
(14,51%), se puede concluir que la inversión en este proyecto es aconsejable. 
IV.3 Análisis de sensibilidad  
Este análisis se desarrolló con el fin de poder verificar la consistencia de las 
variables críticas, las que pueden afectar positiva o negativamente el proyecto. 
Para realizar el análisis de sensibilidad se modificaron dos parámetros, la 
demanda y la tasa de descuento exigida por los inversionistas. En el caso de la demanda, 
se estableció un escenario optimista en donde la demanda se aumentó en un 10% y un 
escenario pesimista donde esta se disminuyó un 10%.  
IV.3.1 Variación de la demanda 
En la tabla que se muestra a continuación, se puede ver el impacto de un 
aumento y una disminución en la demanda en los indicadores financieros utilizados para 
evaluar este proyecto 
 
IV.3.1.1 Optimista 
En este escenario, la demanda se aumentó un 10%, lo que causa un cambio 
en los resultados obtenidos en el flujo como se puede ver en el anexo.  
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▪ VAN 
Como se puede ver en el Flujo Optimista al aumentar la demanda un 10%, el 
VAN del estudio aumenta de 11.094,6 UF a 26.560,3 UF lo que significa un aumento de 
un 139,4%; lo que causa que exista una mayor ganancia por encima de la rentabilidad 
exigida. 
▪ TIR 
Como se puede apreciar en el flujo Optimista que al aumentar la demanda un 
10% la Tasa Interna de Retorno (TIR) aumenta a un 50,19%, lo que lleva a la conclusión 
de que la rentabilidad del proyecto depende considerablemente de la demanda del 
producto. Al seguir siendo la TIR mayor a la tasa de descuento exigida por los 
inversionistas, el proyecto sigue siendo factible. 
IV.3.1.2 Pesimista 
En el escenario pesimista la demanda disminuyó un 10%, lo que causa un 
cambio en los resultados obtenidos en el flujo como se puede ver en el anexo. 
▪ VAN 
Como se puede ver en el flujo Pesimista al disminuir la demanda un 10%, el 
VAN del estudio disminuye un 141,7%, es por esto que el VAN es negativo con un 
valor de - 4.623,2 UF, lo que significa que, en un caso pesimista, no existe una 







Como se puede apreciar en el Flujo de caja Pesimista, al disminuir la 
demanda un 10%, la Tasa Interna de Retorno disminuye a un 6,32%, a pesar de esto, la 
TIR sigue siendo mayor que la tasa de descuento y el proyecto sigue siendo viable. 
Tabla IV-6 Análisis de Sensibilidad / Variación de Precios 
Variación 
precio VAN % Variación TIR % Variación IVAN 
% 
Variación 
 0% UF 11.094,6   31,14%   UF 1,3   
10% UF 26.560,3 139,4% 50,19% 61,2% UF 3,0 139,4% 
-10% - UF 4.623,2  -141,7% 6,32% -79,7% - UF 0,5 -141,7% 
 Fuente: Elaboración Propia 
IV.3.2 Variación de Efecto Préstamo 
IV.3.2.1 Financiamiento 50% 
Como se puede apreciar en el flujo de caja Financiero, al contar con un 
financiamiento de un 50% de la puesta en marcha, el Valor Actual Neto del proyecto 
aumenta en un 12,6%, por un monto total 12.495,6 UF. 
La Tasa interna de retorno presenta un aumento de un 76,8% con un 
porcentaje total de 55,07%, provocando un proyecto bastante factible. 
IV.3.2.2 Financiamiento 75% 
Como se puede ver en el flujo de caja financiero, al obtener un 75% de 
financiamiento sobre la puesta en marcha total, el Valor Actual Neto aumenta un 147% 
con un valor que asciende a 27.402,7 UF.  
La Tasa Interna de Retorno aumenta de igual forma un 289,6%, con un 





V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES  
La tendencia al uso de Tecnologías de la información hace que cada vez más 
empresas opten por soluciones de esta categoría, lo cual genera una ventaja competitiva 
la creación soluciones de CPM específicas, para la gestión de proyectos de 
infraestructura. 
Las tecnologías ayudan a tratar grandes volúmenes de información para 
tenerla al alcance de los analistas. 
Al ser un producto innovador en el mercado de la construcción, una buena 
campaña de marketing y/o de venta es crucial a la hora de hacer un servicio distintivo y 
lograr penetrar en el mercado. 
Actualmente no existen empresas de consultoría con este modelo de 
negocios y propuesta de valor ofrecida. 
Se presenta un VAN de 32.235 UF lo que quiere decir que se producirán 
ganancias por encima de la rentabilidad exigida, además se tiene una TIR de 81,4% lo 
cual da referencia a que el proyecto es rentable debido a que esta es mayor tasa que la 












ANEXO 1: AIRE ACONDICIONADO 
 
 
ANEXO 2: ESCRITORIO 
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ANEXO 4: SILLA DE TRABAJO 
  
52 

























    
    
    
    
    
    
  - 
    
    
    
    
    
    
 1 
    
    
    
    
    
    
  2
  
    
    
    
    
    
    
 3 
    
    
    
    
    
    
  4
  
    
    
    
    
    
    
 5 
    
    
    
    
    
    
  6
  
    
    
    
    
    


































































































































































































































































































































































































































































































































































































    
    
    
    
    
    
  - 
    
    
    
    
    
    
 1 
    
    
    
    
    
    
  2
   
    
    
    
    
    
    
3 
    
    
    
    
    
    
  4
   
    
    
    
    
    
    
5 
    
    
    
    
    
    
  6
   
    
    
    
    
    






























































































































































































































































































































































































































































































































































































    
    
    
    
    
    
  - 
    
    
    
    
    
    
 1 
    
    
    
    
    
    
  2
  
    
    
    
    
    
    
 3 
    
    
    
    
    
    
  4
  
    
    
    
    
    
    
 5 
    
    
    
    
    
    
  6
  
    
    
    
    
    





































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































ANEXO 1: EJEMPLO DE ANEXO 
 
